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概 要 
 少子化の進展に伴い、学校は存続のための学生募集戦略を再構築し、入試方法の調整を
図っている。一方、自分の大切な子供をどのような学校に行かせるか、どんな学校があう
かなど、子供の進学先に悩んでいる親が増えていることがインタビューから明らかになっ
た。また、現在の大学進学率は 60％以上に上昇している。つまり、これまでの教育は「適
性・能力のある人材を教育する時代」であったが、「適性・能力がわからない人材も教育す
る時代」に変わってきたと言える。その中で、学校が存続することができる方法は、時代
に合う人材の養成と教育が伴わなければならないと筆者は考える。 
 学校選択に悩む保護者と学生に、学校が教育方針と教育環境を公開することにより、進
路選択や学校選択に助けを与えることができると考え、その方法としてブログや SNSの活
用を考えた。そこで、学校と学生が共感できる教育ソーシャルプラットフォームである、
Deviewstory を企画し、リーンスタートアップの方法論を使用して、このビジネスを実践
している。筆者は、韓国人として日本で家族と住んでおり、小学校 6年と 4年の子供がい
る。そして日本でリーンスタートアップ理論をベースに創業をし、その実践の方法として、
和のリーンスタートアップという仮説を設定、検証を繰り返して Deviewstoryの成功の要
因を確認することができた。リーンスタートアップ理論は米国で作られているため、筆者
の母国ではない日本でのビジネスを実行するに当たり、自分の状況に応じた仮説が必要に
なり、和のリーンスタートアップを設定したのである。その仮説に基づいて実践した道程
について取りまとめた。 
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1 はじめに 
1.1 問題意識と背景 
 文部科学省の調査（１）によると、2011年までの 20年間で、全国でおよそ 4,500の小学校
が廃校になった。廃校が増えているのは、子供の数が減っている為である。平成２５年度
小学生はおよそ 660万人。この 50年で一番多かった 1981年と比べ、半分近くになってい
る。特に、小さな町や村がたくさんある北海道や新潟県だけではなく、東京でも廃校が多
くなっている現状である。（図表１−１） 
図表１−１：公立学校の年度別廃校発生数 
 
（出所）公立学校の年度別廃校発生数 文部科学省（２）より 筆者作成 
 
 一方で、少子化の進展に伴いこれまでの教育は「適性・能力のある人材を教育する時代」
であったが「適性・能力がわからない人材も教育する時代」に変わってきたと言えるだろ
う。 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（１）読売 KODOMO新聞（2014年 10月 9日第 188号）２ページ発表 
（２）廃校施設等活用状況実態調査について 平成 24年 9月 14日報道発表 
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誰でも進学できる現実を目の当たりにし、学生と保護者は進学するにあたり心配しないよ
うになったのか。子供がいる家庭の多くは、自分の子供に保証された未来を与えてあげた
いと考える。ある親は幼稚園から入試準備をする。親が子供の教育費として支出する金額
は、過去の時よりも増えている傾向が図表 1−２（３）でわかる。 
 
図表１−２：子供がいる世帯一世帯当たりの子供関連品目の支出額の構成比 
    
（出所）全国消費実態調査 総務省より 筆者作成 
 子供がいる世帯は、年収の伸び率を上回って子供関連品目への支出を増やしていった結果、
消費支出に占める子供関連品目の支出額の割合が高まってきたことが分かる。つまり、子供
の人数が少なくなった結果として単純に子供一人当たりの支出額が上がったのではなく、世
帯内の子供の人数が変わっていないにも関わらず、収入を積極的に子供関連品目への支出に
回した結果として、子供一人当たりの支出額が増加したのである。 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（３）子供関連品目の消費動向と特徴 平成 15年 4-6月期発表 
 
 5 
1.2 本論文の目的と検証する仮説 
 リーンスタートアップに基づいた、実際のビジネスをスタートしてその有効性を示す。 
1． 目的： 
 冒頭の概要に簡単に説明したが、自分がこのビジネスモデルを実行するにあたり、
実践的な役割をしてくれる理論が必要となった。それがリーンスタートアップ理論
である。リーンスタートアップ理論を設定した理由として、自分は創業が初めてな
うえ、自分が持っている能力と経験だけでは不安を感じ、可能な限り効率的な方法
で進めたかったことと、ここ数年に渡ってリーンスタートアップを活用した創業が
一つのブームに示されていることである。またもう一つの理由は、リーンスタート
アップを活用して、日本で外国人が創業したケースが実際にたくさんあるが、論文
などの資料として参考になるほどのデータが無いことに不便を感じて、筆者が実際
にビジネスモデルを実行しながら、そのデータを整理したいと思ったことである。
少しでも外国人が日本で創業したときに助けとなり、その效果を得る方法論として
使って頂くのが本論文の目的である。 
2． 仮説：起業のチェックリスト、和のリーンスタートアップ 
 リーンスタートアップ優位性と企業を導いていくための成功条件と日本文化を結 
合した、起業のチェックリストを和のリーンスタートアップという（図表１−３）。 
詳細は第 3章をご参考されたい。 
 
図表１−３：和のリーンスタートアップ 
    
（出所） 筆者作成 
 
 
日本の文化： 
和 
 
起業の 
成功条件 
リーンスタートアップの 
優位性 
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1.3 本論文における用語の定義 
 本論文全体を通じて用いる主要な用語の定義はそれぞれ下記とする。 
 
 リーンスタートアップ（４） 
 リーンスタートアップという名前は、トヨタで大野耐一と新郷重夫が開発したリーン
生産方式にちなんだもので、価値を生み出す活動と無駄がはっきりと区別され、裏の
裏に至るまで質の高い製品が作れるようになるというものである。このような考え方
を起業に適用し、他社とは異なる基準で自社の進歩を測るべきだとするのがリーンス
タートアップだ。 
 和のリーンスタートアップ 
リーンスタートアップ優位性と企業を導いていくための成功条件、日本文化を結合し
た起業のチェックリストを和のリーンスタートアップという。筆者の日本におけるエ
ンジニアとしての 9年間の会社組織の経験から得られた組織文化と、エリック・リー
スのリーンスタートアップの理論を組み合わせて作った仮説である。 
以下のように日本組織文化の特徴を５つ挙げることができる。  
１．現場力  
２．勤勉と誠実  
３．愛社心  
４．社員の間の思いやりとおもてなし  
５．社員への配慮 
  現場力とはコア・コンピタンスを生み出すために、もしくは維持・強化する為に必要
な、すべての企業に共通する、より「根源的な組織能力」である。つまり、コア・コンピ
タンスを生み出すために持っていなくてはならない、基本的ではあるが、普遍的な組織要
件こそが現場力である。（５）遠藤先生によると、現場力は単一の要素による組織能力ではな
く、複数の要素能力が混在して創り上げられる複雑系の組織能力であると述べてある（図
表１−４）。 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（４）エリック・リース（Eric Ries）により 2011 年にはじめて提唱された。なおリーンスタートアップの「リ
ーン」（lean）には「余分な肉がなく細い」といった意味がある。 
（５）遠藤 功(2007)「根源的組織能力としての現場力」特集論文一橋ビジネスレビュー p12 
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図表１−４：現場力を形成する５つの要素能力 
 
 
（出所）「根源的組織能力としての現場力」特集論文 遠藤 功(2007) より 筆者作成 
 
 遠藤先生の根本的組織能力は妥当な理論であるがそれを育てるためにはどうすればいい
だろう。私の日本での 9年間のキャリアをもとに整理すれば、会社のすべての原動力は、
実際に実務を担当する現場の社員から出てくるものである。第一線の担当者の現場力を育
てるためには、社員自身の勤勉さと誠実さが不可欠であり、社員の愛社心もまた必要であ
る。この会社で、なぜ自分が仕事をしているのかのモチベーションになる。なぜなら、会
社は絶対に社員一人の力では成功できず、人材が十分であるとしても必ずしも成功しない
という経験から、社員同士、お互いがお互いのために与え助けあい、お互いの成長のため
に会社を愛する心が育たなければ、あまりにも多くの費用と時間がかかることを学んだか
らだ。社員が会社のために仕事をして、そこから社員一人一人が、自分の満足感を得てこ
そ、会社は大きなビジョンが達成できるだろう。会社のトップは、自分の会社を愛し最善
を尽くす社員には、適切な機会を与えることと配慮が必要になると思う。そうして会社が
継続循環されるサイクルが作られたならば、最強の現場力を土台にした組織が行われるの
ではないかと考える。特にスタートアップするベンチャー企業にはそのサイクルが不可欠
であると実感したため、このプロジェクトは和のリーンスタートアップ要素を常に重視し
ながら、進めている状況である。（図表１−５） 
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図表１−５：和のリーンスタートアップ要素 
 
（出所） 筆者作成 
 
Deviewstory 
Deviewstoryは、筆者が 2014年 8月１日に立ち上げた企業のサービスで、保護者と学
生に役立つ『進学する学生』と『学生を募集している学校』をベストマッチングする
教育関連 IT サービスである。世界の学生と世界の学校が意見や希望を共感すること
で、お互いにベストな学校、学生をみつけることを目的としたソーシャルプラットフ
ォームである。 
 
2 リーンスタートアップアプローチ 
 
2.1 リーンスタートアップ実践の基本概念 
 これまでに出版されているリーンスタートアップについての資料や本の中で、筆者が自
分のビジネスモデルを実行するにあたり、多く適用したプロセスや理論について簡単に説
明をして、なぜそのプロセスを自分のビジネスモデルに適用したのか、なぜ適切だったの
かを図表２−１を通じて説明する。 
 
 
 9 
図表２−１イテレーションのメタパターン 
 
(出所) Eric Ries(2012) 『Running Lean 実践リーンスタートアップ』より 筆者作成 
 
 イテレーションは、ビジネスモデルの仮説の検証や反証に使うものである。その実験を
複数まとめて、製品／市場フィットなどの目標に近づけるためのメタパターンである。最
初の２つのステージ（課題の理解とソリューションの決定）では、課題／解決フィットや
解決に値する課題の発見を目指す。続く２つのステージでは、製品／市場フィットを目指
す。定性的検証（ミクロ的検証）と定量的検証（マクロ検証）を順番に使って、人が欲し
いと思うものを作っているかをテストすると Riesは述べている。（６） 
 自分がエンジニア（ウェブ・システム）として経験したことの一つとして、現場ではサ
ービスの機能が多ければ、ユーザーが集まると思ったり、新しいサービスを迅速に作った
りして大衆に出せば、顧客が集まるだろうと思っていても、実際、誰も使わないサービス
または機能をリリースした場合があった。つまり、何ヶ月、何年の作業が無駄になる訳だ。
そこで Deviewstoryを開発するときに、最も基本に置いたのは、たくさんのユーザーが使
用するサービスを作ろうということだった。 
 それで、筆者は、第 1章での問題の認識が本当に自分だけでなく、他の保護者と学生も
実感しているのか、どのようにその問題を解決しているのかを把握するのに 1年以上の時
間がかかった。製品／市場フィットを目指して、課題／解決フィットを繰り返して検証す
るのが重要なポイントである。とにかく第一の目的は、ビジネスモデルを顧客とテスト・
検証できるように、必要十分な滑走路を構築することである。 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（６）Eric Ries(2012) 『Running Lean 実践リーンスタートアップ』株式会社オーム社 p8-14 
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一つ例として、ブートストラッピングとリーンスタートアップは、お互いを補完する関係
にある。まったく同じものではないが、どちらも新しい外部リソースの獲得に余分な労力
をかける前に、無駄を排除して既存のリソースを最大限に活用し、低燃費リーンスタート
アップを構築するという方法である。（図表２−２） 
 
図表２−２ 低燃費リーンスタートアップ 
 
(出所) Eric Ries(2012) 『Running Lean 実践リーンスタートアップ』より 筆者作成 
 
 ここで言う、ブートストラッピングは外部資本なしに企業を設立するということと正し
い行動を適切な時期に行うことだ。スタートアップのあらゆるステージにおいて、「正しい」
行動というものがある。それは、時間・お金・労力の見返りを最大化してくれるものであ
る。リーンあるいはブートストラッピングの起業家は、それ以外のことを無視していいの
である。（７） 
 
2.2 構築-計測-学習ループの推進 
 Eric Ries氏の実践項目の中で注目して、行動にしたものを要約すると以下になる。 
・ 製品/市場フィットを目標にして、実用最小限の製品(MVP)を定義・構築・テストを続
けながら顧客の前に差し出す。 
・ 早すぎる資金調達は無駄である。お金がなければ、小さく構築して、すぐに外に出し
て、高速に学習せざるを得ないのである。 
・ ソフトウェアの無駄を排除する。ソフトウェアビジネスで最もお金がかかるのは人件
費で、労力の８０％は新機能よりも既存機能を最適化して使おう。 
・ 毎日・週単位のフローを作る。活動を３つに分けてみよう。予定しているクリエイタ
ーの活動、予定しているマネージャーの活動、予定していないクリエイターとマネー
ジャーの活動のスケジュールを立ててみよう。クリエイターは朝早い時間で、マネー
ジャーはできるだけ午後の時間に割り当てる。 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（７）
Eric Ries(2012) 『Running Lean 実践リーンスタートアップ』株式会社オーム社 p195 
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・ 最初は「無料のお試し」プランだけを用意して、学習と反復を加速させる。スタート
アップの最初の目標は、最適化ではなく学習である。 
Deviewstoryは、上の実践項目を図表２−３のように繰り返しながら、実践している状況
である。 
 
図表２−３ 構築-計測-学習ループの推進 
 
(出所) 構築-計測-学習ループ Eric Ries(2012) より 筆者作成 
 
 このループを最小限の力で素早く回すために活用されるのが MVP(Minimal Viable 
Product)である。MVP とは仮説を検証するために最低限必要な製品を意味する、リーンス
タートアップにおいて最も重要な概念の一つである。MVP を用いる主要目的は、自社のビ
ジネスモデルについての仮説を、顧客のフィードバックをもとに検証することであり、製
品のデザインや技術的画面だけを検証するのではないという点で、他の開発のプロトタイ
プとは異なる。高いクオリティの製品やサービス開発を目指している開発者は、未完成の
商品を MVPとして外部に出すことに対するためらいを持つ場合があるが、顧客が求めてい
るものについての仮説しかない段階では、早いうちに MVPを通じて顧客のフィードバック
を得ることは近道となる。特に、開発初期段階の製品やサービスには、最初にそれらを使
い始めるエバンジェリストがすぐにその価値を理解できるようなシンプルなものであるこ
とが求められ、この段階でマスマーケットの多様なニーズに対応する必要はない。仮説内
容により MVPの形態は様々だが、その時々に求める学びの内容を明確にし、それに直接貢
献しない機能ははじめから作らないことが、無駄な時間を省く上で、重要となる。（８） 
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 スタートアップの目標は、リソースを使い果たす前にうまくいくプランを見つけること
なので、速度が重要だというのは言うまでもない。速度は図表２−３に示した「構築-計測-
学習」のループで測定できる。最適な実験をするには、速度・学習・集中の３つのすべて
が必要であって図表の２−４のように最大化できる。（９） 
 
図表２−４ 速度・学習・集中 
 
(出所) 速度・学習・集中 Eric Ries(2012) より 筆者作成 
 
3 本ビジネスモデルを構築するための仮説 
 
3.1 組込むべきリーンスタートアップ要素の仮説 
 筆者はアジャイル開発者として、早期に顧客ニーズを取り入れ、市場の変化に対応しや
すく、図表の２−４を短期間のサイクルで頻繁に回すため、数回のプロトタイプを作成して
検証を繰り返した。図表の２−４を横並びにすると以下になる。（図表３−１） 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（８）三浦 豊史(2014) 「成功の確率を高める新規事業開発手法の研究」 p30-31 
（９）
Eric Ries(2012) 『Running Lean 実践リーンスタートアップ』株式会社オーム社 p61 
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 いち早く顧客が希望する MVP を作るために、Deviewstory にあわせて、リーンスタート
アップ要素を整理してみた。まず、開発において、次のようなルールを定めて実行を繰り
返した。このルールの目的はより早くビジネスモデルを検証する為である。  
【開発ルール】 
・ 開発単位を小さくすること 
・ 優先順位を定めること 
・ 必要な機能ではなければ開発しない 
 
図表３−１ Deviewstory速度・学習・集中サイクル 
 
（出所） 筆者作成 
 
【第一回のプロトタイプ】 
 第一回のプロトタイプは、率直に言って考えを整理してみることに焦点を置いて一つの
デモページを一週間かけて構築した。その当時は前会社に勤めながら、合間にプロジェク
トを進行したため、漠然とした状態でやるしかない状況だった。 
 筆者が作ったビジネスモデルの説明用ランディングページを複数の人に説明し、現在の
問題の解決に役立つかどうかを検証する作業を続け並行した。一人であったうえに、可能
性があるかどうかもわからないときだったので、一番大変な時期でもあった。 
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図表３−２ 第１回のプロトタイプ 
 
（出所） 筆者作成 
 
 図表３−２の第一回のプロトタイプを 10人に意見を聞いてみたが、結果は最悪だった。
感想からわかったことは、自分の考えだけを表現したものに過ぎなかったということだっ
た。 
そこで「ジョブ」（１０）を再定義することにした。「ジョブ」と言う言葉はマーケティングの
世界でよく使われる。カスタマー・バリュー・プロポジションという概念があって、顧客
価値の提供で重要なことは、消費者にとっての解決すべき「ジョブ」を明確にすることか
ら始まるというふうに説明される。 
 「ジョブ」というのはターゲット顧客が抱えている重要なニーズ、あるいは重要な問題 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（１０）根来 龍之(2014) 『事業創造のロジック』 p22 
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を意味する。提供する商品やサービスを先に考えるのではなくて、解決すべき「ジョブ」
のほうを先に考えるべきであると根来先生は述べている。 
 
 
 
 
 
 
 
 
（出所）『事業創造ロジック』 根来 龍之(2014) より 筆者作成 
  無駄がない開発ルールと問題解決すべき「ジョブ」を考えながら、第二回のプロトタイ
プを作成することになった。 
図表３−４ 第二回のプロトタイプ 
 
（出所） 筆者作成 
図表３−３ Customer Value Proposition(CVP) 
● ターゲット顧客の設定 
● 解決すべき「ジョブ」：ターゲット顧客が抱えている重要なニーズ、あ
るいは重要な問題の解決。 
● 提供するもの（価値）：問題を解決するもの、あるいはニーズを満たす
もの。この場合、何を提供するかだけでなく、どのように提供するか
も含まれる。 
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 前回の失敗があったので、第二回のプロトタイプを作成する前に、保護者・学生・先生
のアンケート調査を日本と韓国、英語圏で実施した。結果、親は自分の子供が持っている
素質を共有したいという欲求は十分にありながら、進学先を選択するにあたり、多くの悩
みを抱えていることが分かった。そして、スマートフォンの普及率が急上昇的に増加する
傾向をうけて、スマートフォンアプリのマーケティング用サイトを作成することにした。 
マーケティング用サイトは、筆者単独では限界を感じて、知り合いのデザイナーと一緒に
図表３−１の速度、学習、集中を繰り返しながら開発した。開発したマーケティング用サイ
トを再び周りの友達とアドバイザーに相談をした結果、明らかになったのはビジネスモデ
ルが適していないことであった。アプリの動画を家族で共有し、学校とも共有するものは
既にサービス化されているということだ。SNSの挿入障壁も高く、第二回のプロトタイプは
圧倒的な優位性を持たない、不明確なビジネスモデルだったのだ。 
 
3.2 仮説の検証：和のリーンスタートアップ 
 何度もいうが、和のリーンスタートアップというのは、リーンスタートアップ優位性と
企業を導いていくための成功条件と日本の組織文化を結合した、起業のチェックリストだ。
最初の第一回のプロトタイプと第二回のプロトタイプのビジネスモデル失敗から様々な学
びを得て、本当に成功するビジネスモデルについて調べることにした。長谷川先生の本に
その答えが明確に書いてある。 
【成功するビジネスプラン】（１１） 
・ 仮説の立案→検証→修正ループが何度かなされているもの 
最初から完璧なビジネスプランを描こうとする必要はない。経営者自身の頭で考え抜
かれたものであることが求められる。検証を行って、修正するたびに印刷しておいて
比較できるようにしておきたい。 
・ 経営理念がしっかりしているもの 
起業家自身が「なぜ、このビジネスを始めたのか？」「ビジネスを通じて社会にどのよ
うな価値を提供したいと思っているのか？」などを明確に書くことが大切である。ビ
ジネスに対する情熱がほとばしっているビジネスプランを高く評価したい。 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（１１）長谷川 博和(2010) 『 ベンチャーマネジメント 事業創造入門』 p32,40-42 
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・ 自社の強みと弱みが明確になっているもの 
起業家本人は自分だけがこのビジネスに目をつけた、と独断的に思っているが、世界
中では同時に３人４人もスタートしていると想定して間違いない。その中で、自分の
強みと弱みを冷静に分析し、このビジネスを実験するためのタイムスケジュールを明
確に落とし込んだビジネスプランを最初に作成でき、実行を始めたのが自分であった
という強みが欲しいものである。 
・ マイルストーンがしっかりとしていること 
ベンチャー企業は、人材、開発力、生産能力、取引先からの信用力、資金力などの経
営資源が不足している。ビジネスプランの中には、想定したビジネスを実現するため
に、どのようなスケジュールで経営資源を確保してゆくのかを明確にしておいてほし
い。また、今後、想定される事業展開において、企業成長の過程で節目となるような
大きな事象（マイルストーン）を明確にして、そのマイルストーンの時期に合わせて
経営計画を作る事が重要である。 
・ いろいろな人の意見を聞いて修正したものであること 
メンターや、信頼できるベンチャーキャピタル、業界の先輩経営者や、起業家など、
いろいろな人にビジネスプランを見せ、どのような反応を示すかを十分にみてほしい。
見せた人が真剣に読んでくれたのか、ビジネスプランの本質を理解してコメントして
いるのか、表面的な字句を読んでいるのか、このビジネスの将来性を見据えて、良い
点と悪い点を指摘しているのか、などをじっくり判断すべきである。 
 
図表３−５ ニーズ志向とシーズ志向 
 欲求の特徴 着目点 感情 
ニーズ 消費者の獲得
欲求 
・ 不足・欠乏しているこ
とへの欲求 
・ 商品・サービスに対す
る願望 
「これがないと困る」 
「こういうものが欲しいんだけど」 
「（掲示されて初めて）こういうものが
欲しかったんだよね！ 
シーズ 企業の提供欲
求 
企業が保有している資源 
・ 技術 
・ 材料 
・ アイディア 
「この技術、何かの役に立たないか
な？」 
「消費者はこんなものが欲しいはずだ」 
（出所）『ベンチャーマネジメント 事業創造入門』 長谷川 博和(2010) より 筆者作成 
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 1.3 で「和のリーンスタートアップ」の定義でも説明したが、二度のプロトタイプの失
敗から学んだこととうまくいくために調査した内容をもとに起業家の力を最大限に発揮で
きるチェックリストを、図表３−６のようにまとめてみた。 
 
図表３−６ 起業のチェックリスト：和のリーンスタートアップ 
成功条件（１０） ビジネスプラン 仮説の立案→検証→修正ループが何度かなされているもの 
    経営理念がしっかりしているもの 
    自社の強みと弱みが明確になっているもの 
    マイルストーンがしっかりとしていること 
    いろいろな人の意見を聞いて修正したものであること 
日本の文化：和 組織文化 現場力  
 
  勤勉と誠実  
   愛社心  
    社員の間の思いやりとおもてなし  
    社員への配慮 
リーンスタートアップ 技術的 開発単位を小さくすること 
    優先順位を定めること 
    必要な機能ではなければ開発しない 
  サイクル 速度 
    学習 
    集中 
（出所） 筆者作成 
  
 2014年 8月 1日に創業した後、整理した仮説、和のリーンスタートアップは筆者に大き
い指針となり、少しずつ成長の助けになり始めてきた。5 人で起業をスタートしたが、実
際にメインで働いているのは、筆者だけだったので、最初は孤独感と終りのない作業に途
方にくれることもあった。しかしそのたびに、整理した和のリーンスタートアップ仮説は
仲間のような役割を果たしてくれた。このビジネスをやり続ける限り、また成功するため
に、和のリーンスタートアップは、自己チェックリストの用な役割をするに十分な存在で
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ある。 
 そして、なぜ仮説に「和のリーンスタートアップ」という名前を付けるようになったか
と言えば、9 年間の異国、日本の生活で感じている「和」の文化的な力は、とても穏やか
ながらも強いことを知っており、個人的にも学びたい日本文化の力でもあるからである。 
 
4 類似ビジネスモデル インタビュー 
 Deviewstoryは保護者・学生の進路の悩みや相談が口コミを介して自然に行われながら、
学生に合った進学先をマッチングしてアプローチするソーシャルプラットフォームである。
類似ビジネスモデルとして最近上場したベンチャー企業２社のインタビューを通して考察
する。 
 
4.1 株式会社みんなのウェディング（１２） 
代表取締役社長 兼 CEO飯尾 慶介 氏（当時） 
 株式会社みんなのウェディング（3685）は、社名でもある口コミサイト「みんなのウェ
ディング」の運営と、結婚に関する情報の提供サービスを行う企業である。2008年にディ
ー・エヌ・エーの新規事業として始まった口コミサイトで、実際に式を挙げた花嫁・花婿
と参列者の本音を知ることができる。掲示板の口コミ内容は 300字以上を原則とし、月平
均 300万人が閲覧する口コミサイトである。（図表４−１） 
 
図表４−１ みんなのウェディングのビジネスモデル 
 
（出所）みんなのウェディングホームページより  筆者作成 
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 ネットサービスだけではなくて、オフラインでの「みんなのウェディング相談デスク」
も運営している。ほとんどの人にとって結婚式場選びは初めての経験になる。経験豊かな
アドバイザーが新郎新婦の希望を細かくヒアリングし、適切な結婚式場を紹介し、式場見
学の手配なども行っている。結婚式場選び人気 No1口コミサイトが運営する強みで、新郎
新婦の後悔しない結婚式場選びを徹底サポートするサービスだと言える。（図表４−２） 
 
図表４−２ みんなのウェディング相談デスク 
 
（出所）みんなのウェディングホームページより  筆者作成 
 
【収益モデル構造】（図表４−３） 
（1）結婚式場から対価として毎月収受する掲載料 
（2）ウェブサイトの掲載情報を基にユーザーが起こしたアクションに応じて収受する成果
報酬 
（3）結婚式を施行した際の成約報酬 
（4）ウェブサイトに掲載する広告料 
 
 ベンチャー企業のサービスのビジネスモデル、収益モデルは通常一つであるが、みんな
のウェディングは重層的、複合的に考えられていることが強みである。ビジネスは「結婚
式場データ」とユーザーから投稿される「本音の口コミ」「実際の費用明細」の 3つが武
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器であることに加えて、プレイングエンジェルやベンチャーキャピタルが指導しているこ
とである。クックパッド代表執行役の穐田誉輝氏、ヤフーのコーポレートベンチャーキャ
ピタル社長の小沢隆生氏、グロービス・キャピタル・パートナーズの仮屋薗聡一氏・今野
穣氏、インキュベートファンドの赤浦徹・本間真彦氏が初期から深く係わっている。（１３） 
 
図表４−３ 月間ユニークユーザー数と有料掲載結婚式場数の推移 
 
（出所）みんなのウェディングホームページより 筆者作成 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（１２）みんなのウェディングウェブサイト http://wwwmwedcojp 参照 
（１３）長谷川博和「起業家に学ぶ新規事業の立ち上げ方」花嫁のネガティブな口コミをテコに事業モデルを創造 み
んなのウェディングインタビュー記事 http://wwwnikkeibpcojp/article/column/20140724/408750/ 参照 
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以下は飯尾社長にインタビューした内容を整理したものである。（図表４−４） 
 
図表４−４ みんなのウェディング インタビュー 
質問カテゴリ お返事とアドバイス 
スタート時 ・３〜４人、エンジニアと営業 
・DeNAの支援から、時間と費用を節約することができた。 
・契約書周り、経理・人事・労務担当者は一人に。 
・アルバイト、ボランティアは２〜３人 
花嫁さんに、最初
どうやって口コミを
書かせましたか？ 
町にあるパソコン教室を活用した。一年間はひたすら、口コミを収集するに努力し
た。 
ある程度、集めてから、ビジネスを開始した。 
最初の大きいトラ
ブルは？ 
２月にサービスを開始して、上々に伸びていったが、8月にお嫁さんからクレームが
きた。「最低の式場で、二度と思い出したくない」と。 
トラブルが発生し
ても、このビジネス
をやる続けた理由
はなんでした？ 
１,０００人のお嫁さんと出会って、問題・課題をわかったが、新婦が持っている悩み
を掲載すると、ユーザーからクレームが入って「誰の許可を得てやっているのか」と
か「ネガティブな口コミを消してくれるなら出稿するよ」とは残念ながら何十回も言わ
れた。それでも「花嫁・花婿のことを第一に考え、いいサービスを愚直に提供してい
る式場と花嫁・花婿を結び付けたい」「幸せな花嫁・花婿を増やしたい」という想いを
地道に式場側に伝え続けた。すると、少しずつ賛同する声も上がってきた。そうした
式場の方は、ネガティブな口コミに対しても「マイナスなことを書かれても、それは自
分たちに責任がある。もっとサービスをよくするヒントになる」と言ってくれるようにな
った。 
SEO策に忠実 関連キーワードで検索すると、たいてい引っかかるように工夫している。実際に、「み
んなのウェディング」で検索して、アクセスした場合は今も少ない。 
日本全国に展開し
た理由 
やはり、地域ごとに特徴があるし、地域間の格差や環境が異なっているということを
インタビューを通じて知っており、逆にそれをターゲットにビジネスを展開した。ブラ
イダル業界の場合、地域ごとに地元密着の強い企業というのが数多く存在している
ため。 
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資本策（VC） 投資家との信頼的な関係は、かなりのプラスになり、プロの意見を受け入れること
で、現在の問題点をチェックすることができている。具体株主比率の権限などは、大
企業から作れた場合なので、異なる内容が多いと思うが、しかし、スタートアップする
ベンチャー起業家は重要なポイントになると考えている。 
協力会社の選択
肢 
まず、ユーザーにアンケート調査を実施して、選択・決定する場合が多い。例えば、
ジュエリーやドレス広告がそうだ。簡単に考えると、お金を持っている企業からの広
告収入を期待することができ、収益が簡単に図で描くことのできるビジネスが一つの
決定ポイントである。 
これからの展開 ウェディング市場はすそ野が広い。ブライダルジュエリーやドレス、エステなど、周辺
事業にも手を広げられる。将来的には、出産や育児といった女性のライフステージ
に応じて、当社サービスを応用できる場面も出てくるだろう。ブランド力向上に向け
た広告宣伝費として活用する。また、海外での事業展開も視野に入れている。こうし
た新規事業の育成にも資金を振り向けていきたい。 
（出所）筆者作成 
 
4.2 メドピア株式会社（１４） 
 
代表取締役社長 兼 CEO 石見 陽 (医師・医学博士) 氏 
 MedPeer（6095）は、メドピア株式会社が運営する医師専用の会員制コミュニティサイト
である。MedPeer 会員医師による処方薬剤評価情報コンテンツ「薬剤評価掲示板」や、特
定疾患治療に関するエキスパート医師による情報提供コンテンツ「Meet the Experts(MTE)」、
有名臨床研修指定病院所属の指導医参加のオンライン症例検討会「インタラクティブ・ケ
ース・カンファレンス(iCC)」など、医師専用ならではの医療情報共有サイトとして、多く
の医師が利用している。現在の会員医師数は、6万人以上に及び、日本の医師の約 4人に 1
人が利用するコミュニティサイトに発展している。（図表４−５） 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（１４）メドピアウェブサイト https://medpeercojp 参照 
  日経 BP社 http://corporatenikkeibpcojp/info/newsrelease/newsrelease20131016shtml 参照 
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図表４−５ メドピア インタビュー 
 
（出所）メドピアホームページより 筆者作成 
 
 MedPeerでは医師と同じ目線で「人を救う」ことをミッション（存在意義）としている。
医師は目の前の患者さんを救おうとする。MedPeer は医師をサポートし、その結果として
医師が診ている患者さんが救われるために存在している。医師と MedPeer、直接・間接の
違いはあるが、「患者さんのために」という想いは同じである。その想いが MedPeerのスタ
ート地点であり、原動力となっている。集合知を活用することで医療の発展に寄与する。
そうすることで、より多くの医師を支え、より多くの患者を救うこと。それが MedPeerの
実現したいことである。（図表４−６） 
図表４−６ メドピア サービス 
 
（出所）メドピアホームページより 筆者作成 
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 インタビューの機会を頂いて、初対面で感じる快適さというか、安心感というか、普通
のベンチャー社長たちから感じることとは違う、穏やかながらも強さを感じた。多分、強
いビジョンを持って 10年を続けてきた結果なのかもしれない。 
 石見社長は、医師になった当時は今のような姿は想像していなかったと言う。「将来、
起業しよう」なんて全く考えたこともなかった。ただ人間の気質を大きく分類すると、「起
業家気質」「実務家気質」「職人気質」という 3つのグループになると聞いたことがあり、
自分は「起業家気質」の要素が多いのではないかと本人は分析している。（１５） 
 
 2012年 9月期に黒字化で、2013年 9月期、2014年 9月期と利益続伸が予定される。ビ
ジネスモデル的に会員数に比例して売り上げが伸びていく体質なので、将来性に期待でき
ると言える。（図表４−７） 
図表４−７ メドピア 売上高と営業利益 
 
（出所）メドピアホームページより 筆者作成 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（１５）長谷川博和 “医者限定のミクシィ”を目指して事業化、 社長業の傍らで診察も続ける メドピアインタビ
ュー記事 http://wwwnikkeibpcojp/article/column/20141020/420811/ 参照 
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 以下は石見社長にインタビューした内容を整理してものである。（図表４−８） 
 
図表４−８ メドピア インタビュー 
質問カテゴリ お返事とアドバイス 
起業理由 いずれはこのビジネスは必要になると思ったし、やはり自分でしないと後悔する気がし
たから始めた。アナログで既に、医者の口コミはできていてそれを、サイトにしただけだ
と思う。このビジネス業界は１０兆産業のビジネスで、十分グローバルの可能性もある。 
会員獲得の技 医者の学会、などに参加してひたすらチラシを配った。ミクシィは相互紹介で広がった
が、メドピアの場合は会員同士の相互紹介がなかなか起こらず、今でも会員数の増加、
維持は最注力領域の 1つである。会員の支持を常に得ながら、数を増やしていくことを
最重要視して日々取り組んでいる状況で、そこは地道に進めていくしかないと思ってい
る。サイトの中身を知ってもらってまずは認知を高め、実際に使ってもらうことが大事。 
プラットフォー
ムサービスとは 
プラットフォームサービスは会員がいないとだめ。 
現在の会員数は 7万人を超え、医師の 4人に 1 人が登録してくれている。 
資本策 ２年間医者のアルバイトしながら、メドピアの仕事をやった。一ヶ月８０万円の収入はあ
ったから続けられたのかも。それと最初は、医者を紹介するサイトで稼ぎながら、メドピ
アを進めていた。株式資本策は言うまでもないぐらい、よくよく考えてやるべきである。 
売上と VC 8年目まで赤字でその後、製薬会社と連携して黒字化になった。借入もしたし、個人エ
ンゼルから３千万円を投資してもらった。製薬会社と連携して、それから VCが参加する
ことになった。ユーザー数が8千から一気に２万２千人になって、製薬会社と連携するこ
とになった。そして、売上もアップになった。とにかくユーザーを増やすことを最優先で
考えてきた。後、投資契約書と株は何度も確認をして、真剣にするべきである。 
ビジョン いつも最初の気持ちに戻ってサイトを充実するようにしている。 
経営群 メンバー３人で始めて、初期メンバーが今は２人になった。COOの役割の友達はこのビ
ジネスはできないと判断し辞めたが、株を取り戻すのに大変だった経験がある。 
組織 現在、社員は４０名ぐらいになったが、やっと経営者という立場でマネジメントしている感
じ、社員が増えたからといって仕事のスピードが速くなるとは言えない。 
結局、社長自身が１０人分の仕事をするべき、実際のプレイヤーになるべきである。 
協力会社 協力会社とパートナーの選択はシナジーが生まれる関係になるかで判断、結局会社・
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担当者と気が合うかどうかで判断する場合もある。あるいはその人の品格なども一つの
選択肢になる。 
（出所）筆者作成 
 
5 本研究のビジネスモデル：Deviewstoryについて 
 
 Deviewstoryは、保護者の目線から作った、保護者と学生に役立つ『進学する学生』と
『学生を募集している学校』をベストマッチングする教育関連 ITサービスである。世界の
学生と世界の学校が意見や希望を共有することで、お互いにベストな学校、学生をみつけ
ることを目的とする。管理会社は Deview Communications, Incである。（１６） 
 
図表５−１ deviewstory.com 
 
（出所）deviewstory.com ホームページより 筆者作成 
 
 
 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（１６）Deviewstoryウェブサイト http://wwwdeviewstorycom 参照 
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5.1 生まれた背景の整理 
 プロジェクトの概要にも書いてあるが、筆者は小学校 6年と 4年の子供がいるが、自分
の子供達にどんな学校が良いのか調べきれない現状（図表５−２）に不便さを感じ、このプ
ロジェクトを立ち上げた。ゼミでインドネシア研修や米国研修に行った際にもインタビュ
ーを行ったが、世界のどの国でも教育には関心が高く、保護者はとても熱心に答えてくれ
た。そしてインタビューを通じて、保護者は筆者と同じ悩みを抱えていることがわかった。
そこで保護者の問題を解決し、また学校側にも学生募集に役立てていただけるような『進
学する学生』と『学生を募集している学校』をソーシャルマッチングするこのサービスを
開始した。保護者の目線でサービスを提供する『学生と学校のマッチングサービス』のβ
版を 2014年 8月よりスタートすることになった。 
 
図表５−２ 自分の子供達にどんな学校が良いのか調べきれない現状 
（出所）筆者作成 
 筆者の中学受験予定の子は、国語は苦手だが、算数が得意であり、バスケットボールが
大好きな子だ。子供が持っている能力や趣味を生かすことができる学校を探していたが、
どこにもそのような情報は見つからなかった。そこでエンジニアとしての経験がある筆者
がサイト作り、サービスを開始することに至る。少子化が進行していることは既知の事実
であるが、日本だけでなく韓国もまた同じである。それによって廃校または倒産する学校
が毎年増加していることも、図表１−１でわかった。しかし、言い換えれば誰でも進学でき
● 塾が情報を抱えている 
  →・塾に通っている子 
    ・裕福な家庭でないと十分な情報が得られない 
● いろんなものを駆使しないと集められない  
 →・やる気、調査能力、判断力の高い親でないと探せない 
    ・子どもたちも検索能力があるのに探せない 
● 偏差値以外で選べる環境が整っていない  
 →・テスト、成績がすべてになってしまう 
    ・将来にどうつながるかわからない 
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る時代といえるにもかかわらず、保護者の悩みはますます深くなっている一方である。大
切な自分の子供の未来を考えている保護者であれば教育関連消費がどんどん増加している
ことも当然であり、前の図表１−２で示した通りである。（図表５−３） 
図表５−３ Deviewstory：社会問題 
 
（出所）筆者作成 
 このような社会的環境が抱えている深い問題を解決する力は、今の筆者にはない。ただ、
保護者として自分ができる可能な範囲内で、同じ悩みを抱える保護者たちに、あるいは学
生たちの進路選択に少しでも役に立てば良いだろう。自分がこのビジネスを成功すること
で、学生と学校が今までの依存関係から、自立の関係になることを望んで会社を設立した。
(図表５−４)具体的なサービスについては第５章で行う。 
図表５−４ 会社概要 
商号 会社名：デビューコミュニケーションズ株式会社（Deview Communications, Inc） 
所在地 〒140-0002 東京都品川区東品川 2-2-28 2F 
設立年月日 2014年 08 月 01 日 
役員 代表取締役社長 兼 CEO 李 恵玉 
事業内容 学生・学校・教育支援事業 
  ホームページ・システム・アプリ制作事業 
（出所）筆者作成 
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5.2 着眼点とバリュー・プロポジション 
[Deviewstoryのサービス着眼点] 
 学校選択に悩む保護者と学生に、学校が教育方針と教育環境を公開することにより、進
路選択や学校選択に助けを与えることができると考えており、その方法としてブログや
SNSを活用できると考えている。   
 
[保護者・学生向けサービス ビジネスモデル]（図表５−５） 
  ・学生にぴったりの学校情報を提供して学校からスカウトされる。 
  ・登録した成績や部活情報・趣味・進路相談から 10校（当社予定）をおすすめ。 
  ・希望校の入試担当の先生と直接、進路相談が可能、学校のイベント情報収集。 
  ・留学先の学校情報。 
図表５−５ 保護者・学生向け リーンキャンバス 
課題 
 
・子供の能力を
活かせる進学先
を見つける方法
が主に塾しかな
い。 
 
・学校の教育方
針や環境、入試
情報を調べきれ
ない 
 
既存の代替品：
塾、学校の HP 
 
ソリューション 
 
偏差値だけでな
くて、部活・成
績・趣味・進路
相談 等とマッ
チング 
独自の価値提案 
 
・ぴったりの進
学先を１０校お
勧めされる。 
 
・学生の能力に
よってスカウト
される。 
 
ハイレベルコン
セプト：ブログ
を通じて情報交
換 
 
圧倒的な優位性 
 
信頼性が高いコ
ミュニティ 
顧客セグメント 
 
学生（作成者） 
保護者（閲覧者） 
 
アーリアダプタ
ー：進学を準備
している保護者 
主要指標 
 
学生の情報を登
録して学校と共
有 
チャネル 
 
学校 
口コミ 
PC 
スマホ 
コスト構造 
 
ホスティング(Cafe24):年間 0円 
人件費（1人）：@300,000*1*12= 
              \3,600,000 
収益の流れ 
 
基本無料 
個人情報共有：年間 6,000円 
（６ヶ月試用期間） 
※損益分岐点：ユーザー：６００名 
（出所）筆者作成 
 
[学校向けサービス ビジネスモデル]（図表５−６） 
  ・学校と合う学生をみつけることができる。 
  ・学生の学校イベント参加率、応募率、進学率などが リアルで管理・確認できる。 
  ・世界から学生を受付可能になる。 
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図表５−６ 学校向け リーンキャンバス 
課題 
 
・少子化で学生
が少なくなって
いる。 
 
・グローバルか
ら学生がくる。 
 
・どんな学生が
入学してくるか
予想が難しくな
っている。 
 
既存の代替品：
塾、学校の HP 
 
ソリューション 
 
当学校にあう学
生のマッチング 
独自の価値提案 
 
・どんな学生が
来るか予想でき
る。 
 
・各種統計デー
タがリアルでわ
かる。 
 
ハイレベルコン
セプト：ブログ
を通じて情報交
換 
 
圧倒的な優位性 
 
リアル学校情報
発信（説明会、
オープンキャン
パス等）と申込 
顧客セグメント 
 
学校（作成者） 
保護者（閲覧者） 
学生（閲覧者） 
 
アーリアダプタ
ー：広告・入試・
校長先生 
主要指標 
 
学校の情報を登
録して保護者・
学生と共有 
チャネル 
 
学校 
PC 
スマホ 
コスト構造 
 
ホスティング(韓国 Cafe24):年間 120,000円 
人件費（３人）：@300,000*3*12= 
              \10,800,000 
収益の流れ 
 
基本無料 
学校情報共有：年間 600,000円 
（６ヶ月試用期間） 
※損益分岐点：掲載校：１８校 
（出所）筆者作成 
  
 当ビジネスの差別的優位性を整理すると以下のポイントになる。（図表５−７） 
① 学生と保護者の信頼性の高い口コミ情報は、進路を悩んでいる保護者、学生にアシ
スタントの役割をしてくれるようになる。現在の学校の教育方針と教育環境を共有
することができる信頼性の高いコミュニティサイトで、自分にぴったりの学校選択
が可能になる。  
② 学校の各種イベントへの参加を容易にすることができる。例えば、学校が学校説明
会イベントを登録して公開することにより、保護者と生徒は、スマートフォンを使
用して簡単に申請することができ、参加率などの統計データをリアルタイムに共有
することになる。 
③ 学生情報と学校情報をベースにして進学先をマッチングしてくれる。  
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図表５−７ ビジネスのポイント 
（出所）筆者作成 
 
 
[バリュー・プロポジション] 
図表５−８ 教育ソーシャルプラットフォーム 
 
（出所）筆者作成 
  
● 情報のプラットフォーム 
  →・学校の検索 
  ・学校の情報公開  
・学生、学校をデータベース化 
● 情報や希望からマッチング  
 →・学生の情報にあった学校の提案 
  ・学生の情報の統計データなどを学校へ提供 
● 手続きや管理も一括  
 →・受験受付 
  ・担当者と進路相談 
  ・スカウト 
  ・スケジュール管理  など 
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 サービス開始時のターゲットは中・高・大学・専門学校の学校基本情報を掲載していた。
（図表５−８）重点的なターゲット対象は、女子中・高一貫校にした。なぜなら、女性のさ
らなる社会進出や活用促進というテーマは日本だけにとどまらず今やグローバルな課題で
ある。一つには人口動態からみた有効な
労働力をいかに安定的に確保するか、ま
たもう一つにはジェンダー格差是正とい
った社会的問題をどう解消するかといっ
た側面が高まっている状況だからである。
実際にインタビューに応じて頂いた保護
者は積極的に社会進出をやっている方で、
そういった機会は絶対に必要と感じてい
るということだった。 
 頂いたアドバイスの中で、幼稚園の受
験を準備しているため幼稚園・小学校も
含めて欲しいという意見と、ある保護者
は自分の子供が少し障害を持っているの
でどのような学校に進学すればいいのか
ということについて悩みがあった。また、
他の保護者は、小さい頃を海外で暮らし
て来て、日本語が不自由であるため、イ
ンターナショナルスクールを探している
がよくわからないなど、いろいろな悩み
と課題を持っていた。そうした保護者た
ちに「教育ソーシャルプラットフォーム」を提案したいのである。つまり、Deviewstory
は保護者の問題解決に全力を尽くすものであり、学生には学生自身が自立することができ
る進学学校を見つける手助けとなるプラットフォームになるように展開していきたい。一
つの例として、図表５−９のように、今現在保護者と学生は進学をするために塾という中間
段階を経て、学校を決定するのが一般的な現実である。塾では、学校の関連情報を、WEB・
雑誌やチラシなどを通じて提供している。それとは別に保護者は自身の力で、進学先のそ
れぞれの学校の必要な情報を経験者や、学校の Webサイト、ブログを通じて収集し進学を
図表５−９ 塾と連携 
 
 
 
 
（出所）筆者作成 
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決めるが現状の学校選びだ。そうしたプロセスを経て決定した学校が、実際自分の子に合
うかどうかは分からないが仕方がないといった感想も多く聞く。Deviewstoryはそのよう
な学校選択の方法をシンプルにした。学生が持っている力を活かしたい進学、将来を考え
られる進学ができるように学校とマッチングする。情報を見える化にすることで、信頼性
が高くなる。先日、代々木ゼミナールの整理解雇のニュースを見たが、少子化に伴い、経
営がますます難しくなることは明らかだ。一つの案として、Deviewstoryと協力すること
で時代に合ったサービスを広く対応することができると思う。 
 
[POU(point of use：利用時点情報)] 
 前の「図表３−１ Deviewstory速度・学習・集中サイクル」第３回目のプロトタイプが
現在の Deviewstoryになっている。図表５−１０のタイムラインは、最初の「Deviewstory」
を進行の時に使ったブロセスを表している。現在、Deviewstoryは「みんなのウェディン
グ」、「メドピア」のように、ユーザーと顧客が多く使っているサイトではなく、始めたば
かりである。つまり Deviewstoryは進化していく途中のサービスである。確実なのはこの
サービスの必要性を感じているユーザーと顧客は増加していることだ。そして筆者が進行
しながら、自分自身で課題解決できることを発見したプロセスが「和のリーンスタートア
ップ」である。 
 
図表５−１０ Deviewstoryのタイムライン 
 
（出所）筆者作成 
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 ユーザーと顧客のニーズに合わせて、改善を繰り返して製品開発のやりとりをする上で、
無駄に時間とお金をかからないように図表５−１０を進んでいる状況だ。常にテストとアッ
プグレードを繰り返すことで、ユーザーと顧客はいつも使っている時点が最高、最新のも
のを利用できるサービスになると言えるであろう。Deviewstoryは学生と学校のマッチン
グプラットフォームである。保護者と学校がつながり、学校と学生がつながることで
Deviewstoryはソーシャルプラットフォームとして成り立つ、というシナリオで考えてい
る。Deviewstoryは製品ではなく ITサービスなので、使用者と顧客の利用時点の情報(POU)
が最高品質にならないと成り立たないことになる。（図表５−１１）国領先生の言葉を引用
すると、つながる経済の中で現在進行している大きなテーマの一つに POUの考え方がある
と考えている。利用時点情報が学校にとって学生（保護者）を「見える存在」、あるいは「つ
ながる相手」とする。リアルタイムで学生（保護者）のニーズを把握し、それに応える「利
用時点」情報が必要となってくる。そのことは前からわかっていたのだが、実際に「利用
時点」情報をとるのはコスト的にも困難だったが、モバイルデバイスの発達などで可能に
なるだろう。利用時点の最適化を行うことは、単に企業の利益率の向上だけではなく、資
源のむだづかいのない、環境に優しい経済を作ることにも大いに貢献してくれることだろ
う。（１７） 
 
図表５−１１ Deviewstoryの Point Of Use 
 
 
（出所）筆者作成 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（１７）国領 二郎(2013) 『 ソーシャルな資本主義』 p104-109 
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5.3 学生・保護者と学校のインタビュー調査 
 
 図表５−１０のタイムラインからわかるように、Deviewstoryは何回かのインタビューと
アンケートを繰り返した。目的は、課題に対する使用者と顧客の反応を計測するためであ
った。最初はネットアンケート（図表５−１２）を実施したが、アンケート数はある程度と
れるが内容の信頼度と実際にビジネスモデルに落とす時、次につながるのが難しかったの
で、次は直接面会（図表５−１４）で一人づつインタビュー形式で行った。それぞれの結果
を整理してみよう。 
 
図表５−１２ ネットアンケート調査結果 
項目 
回答 
（日本：37名） 
回答 
（韓国：18名） 
回答 
（英語圏：14名） 
子供はどんな部活活動をやっていますか？  
スポーツ関連 81.08%  83.33%  92.86%  
音楽関連 24.32%  55.56%  28.57%  
美術関連 8.11%  16.67% 28.57%  
科学関連 0.00%  38.89%  35.71%  
コンピューター関連 2.70%  16.67%  42.86%  
芸能関連 0.00%  11.11%  64.29%  
趣味関連 5.41%  16.67%  64.29%  
その他 16.22%  0.00%  14.29%  
子供の部活活動を観覧及び応援した事がありますか？ 
積極的に参加している。 27.03%  50.00%  14.29%  
たまに参加している。 48.65%  38.89%  57.14%  
全然参加してない。 8.11%  0.00%  42.86%  
保護者が参加する部活活動ではない。 10.81%  11.11%  7.14%  
その他 5.41%  0.00%  0.00%  
子供の部活活動の情報をどうやって共有していますか？ 
学校のホームページ 8.33%  38.89%  7.14%  
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ブログ及び掲示板 13.89%  16.67%  7.14%  
SNS（LINE, Facebook, Google etc） 13.89%  27.78%  42.86%  
共有しない。 44.44%  11.11%  35.71%  
その他 19.44%  5.56%  28.57%  
大学の関係者及び企業の人事担当者に部活活動の情報が共有できれば、子供に役に立つと思いますか？ 
はい 59.46%  77.78%  85.71%  
いいえ 40.54%  22.22%  14.29%  
（出所）筆者作成 
  
 紙面アンケートの項目をすべて記載はできず、主要な項目のいくつかだけを紹介する。
世界のどの国も子供たちに習い事をさせており、その活動の共有を希望する保護者が多い
ということがわかった。いくつかの習い事をやっているかのアンケートに次の通りの結果
が出た。英語圏の国は、多彩な活動をさせるが、日本の場合は、ある項目に集中している
ことがわかった。（図表５−１３） 
 
図表５−１３ 各国別習い事分布図 
 
（出所）筆者作成 
 アンケート調査の結果（図表５−１２）を持って、学校訪問（図表５−１４）やインタビ
ューを実施しながら、ビジネスモデルの検証を繰り返した。その結果をもとに、第二回の
プロトタイプをリリースすることができた。 
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図表５−１４ 学校訪問調査 
 
（出所）筆者作成 
  
実際に会社を設立してから、直接面接（図表５−１５）を介してインタビューを実施し、ビ
ジネスモデルの検証を再度確認することができた。さらに機能のインタビューも実施し、
顧客のニーズに合わせた開発を進めるようになって、現在の Deviewstoryが誕生すること
になった。 
 
図表５−１５ 直接面会インタビュー 
保護者（子供：小） 
在学生の生の声が助かります 
子どもが希望する私立小学校へ入れなくて、親子ともに精神的に大変な思いをしました。今真剣
に子どもにあった私立中学の受験を準備しています。経験が豊かなまわりの保護者からアドバイ
スを受けていますが、やはり、子どもと一緒に学校のイベントや文化祭へ行って、在校生の方に
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直接学校の様子を聞いてみてから志望校を決めるのが一番安心です。 
保護者（子供：高） 
海外の経験を生かせる学校選び 
最近は海外から戻った帰国生や外国人の子供等が増えていますが、受け入れる仕組みはまだかな
と感想もあります。これから子供を育ていく上で、もっとオープンな学校情報が共有できるとよ
り学校選びに助かると思います。 
保護者（子供：中） 
在籍中の学生の保護者との連携 
学校選びで男子校か女子校が共学かを決めて学費・口コミ順で情報を収集しましたけれど、はや
りお母さん同士で豊かな経験を持っている保護者にヒアリングしたりしました。私立に進学する
ことがすべてではないので、若い世代の保護者と経験がある保護者との情報交換はこれからの少
子化時代の保護者には必要になると思います。 
保護者（子供：中） 
共働きの親のキャリア活用 
保護者として、学校の教育方針をどれだけ真剣に子供たちに対して考えているか緑が豊かにある
か、図書館が充実しているか現在が通っている生徒がいきいきしているかなど生の情報が交換で
きることと、学校は真剣に生徒に向き合い考えているかなど基礎の勉強を大事にしているかなど
学校の生の声も交換できてほしい。 
保護者（子供：中） 
進学時に合格ギリギリな成績でも伸びることができる学校選び 
学校の情報として、学校の環境、家との距離、部活、実際の学校の声がほしいし、ギリギリな成
績でも学校の面倒見のよい対応で子供が伸びる教育方針を持っている学校の情報が欲しいし、実
際在籍している学生と保護者の正直な声が交換できるコミュニティに参加したいと思います。 
保護者（子供：小） 
自立できる子供になってほしい 
実際の職場で、新卒の様子を見ると、自立して仕事ができるか・コミュニケーションがとれるか
は子供の頃からの影響が大きいと思います。うちは学校の主な決め手は子供に任せている状況で
すが、学校選びに参考になる書籍やイベントをチェックして、一緒に実際に行ってみています。 
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保護者（子供：小） 
いじめの対策の忠実、学校のブランド価値 
まだまだ、子供が小さいけれど、私立に進学を決めている状況ではあるが、実際の情報はほとん
ど、町のコミュニティから収集している現状です。やはり女の子なので学校のブランドと健全性
をチェックしています。特にいじめの対策について学校の方針等をチェックしています。 
保護者（子供：小） 
サッカーを生かせる学校選び 
共働きで、夫婦同士で意見を合わせるのが大変難しいと感じている上で、子供が好きなサッカー
を生かせる学校選びはさらに難しいと感じている。実際に学校の意見を聞きたいし、現在はスイ
ミングと英語をやっているがそれでいいかどうかは正直わからない状況です。 
保護者（子供：高） 
まず、私立か国立かから始まる 
主にお母さん同士で状況交換している状況で、中学校受験をどうするか悩んでいる途中、これか
ら学校の情報を収集する上で、私立いくか国立にいくかが重要なポイントになると思います。や
っぱり他の人の流れより自分の子供の将来を考えて決めていきたいと思います。 
保護者（子供：小） 
中・高校は人生で一番大事な時期 
進学先の学校情報収集・イベント参加・最近実績がいい塾・WEBでの口コミ検索・学校の先生との
面談などへ子供と一緒に参加したり、WEB口コミ情報を活用したりしました。最後は直接に学校に
行ってみて、学校の雰囲気と共感ができると思ったところに決めました。中・高校は人生で一番
大事な時期だと思います。 
保護者（子供：中） 
自分なりに基準をもって学校イベントに参加する 
中学高校は人としての基礎づくりの時期だと思っているので、自由に自分を高めながら、他者も
大切にできるのびのびとした環境があることを重視して学校を探しました。説明会は学校が一番
大切にしている教育がよくわかるので、できる限り参加して、学校の方針に共感できるかどうか
を確認しました。 
（出所）筆者作成 
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 約２０回の直接面会インタビューを通じて保護者の問題を明確に把握することができ、
どのように解決して進めばいいかもわかってきた。8月から 9月にかけての暑い真夏、一
人で神奈川から埼玉大宮まで行ってインタビューした結果は、これから Deviewstoryを介
して発信していこうと思っている。保護者が次のインタビュー対象を紹介してくれて、ま
たその保護者が紹介をしてくれた。同じ問題を抱えて解決しようとする心が通じたら、国
境は何の問題もないことを経験し、経験から得たものは、筆者が毎日を進むことができる
よう支えにもなっている。 
 
6 ビジネスの実践と今後の方向性 
 
図表６−１ SVS10（第 10回サムライベンチャーサーミット）（１８） 
 
（出所）筆者作成 
 
 サムライインキュベートに入居して 2ヶ月ごろ、9月 27日サムライベンチャー・サミッ
ト（図表６−１）という大きなイベントがマイクロソフト東京本社で開かれた。設立から 2
ヶ月という間もない時期に、筆者のベンチャー企業にはビジネスをアピールできる大きな
チャンス頂いた。もし、これから起業を考えているベンチャー起業家なら、このようなイ
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ンキュベーターセンターの入居を積極的にお勧めしたいと思う。経済的なうえに事業を拡
張する上のいろいろなサポートを受けることができる。何の実績もないベンチャーにオフ
ィスを貸す賃貸業者を探す時間を節約することができ、他のベンチャー起業家のアドバイ
スも受けることができる。何よりも重要なのは、一人ではなく、仲間がいるということだ。 
 
図表６−２ 初メディアに紹介（１９） 
 
 
（出所）PROsheetブログより 筆者作成 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（１８）第 10回サムライベンチャーサーミット http://svs10reacherjp 
（１９）
PROsheetブログ http://prosheetjp/blog/event/4688/ 
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 サムライベンチャーサーミットのメインコンテンツとなるサムライシャウトが実施され
て、総勢 50社、1社 2分のプレゼンテーション大会に参加して、面白いビジネスモデルと
して 10社の中に選ばれることができた。今までの営業を経験したことのない筆者として、
会社を設立してから実際に漠漠日々であったが、このような大きなイベントに参加するこ
とで、ビジネスの自信と周囲の関心を肌で感じるようになり、少しずつ可能性を味わうこ
とができるようになった。それは、筆者が今まで経験したことのない世界に足を踏み入れ
た感じであった。偉大な経営者の本を数十冊読んだが、経験したことがなくてはその意味
と情熱を知らないことと同じである。 
 
6.1 売上計画について 
 2014年 8月１日にβ版をリリースした時の事業計画書である。（図表６−３）現在の顧客
ターゲット（学校）は日本の中・高一貫校で偏差値５０以上の学校だが、徐々に、韓国語、
英語圏にも、ターゲットを広げていく計画である。理由として、これまでは学校に合った
学生を選抜するのに十分な志願者があったので、学校の教育環境や新しい制度を一般に公
開する必要性を感じていなかったり、もしくは塾を通じてやっていると、学校のインタビ
ューを実施して知ったからである。初期ビジネス展開をするにあたり、先頭的な学校から
の自分の学校をアッピールしてほしいという希望や、保護者の意見に基づいてターゲット
を上位クラス学校に定めた。 
図表６−３ Deviewstory 事業計画書 
 
（出所）筆者作成 
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 8月と 9月の保護者のインタビュー（図表５−１５）を通じて頂いたコメントを、ブログ
として Deviewstoryに記載し、学校に営業を実施した。9月末までには何とか契約を達成
しなければと考えていたが、それほど簡単ではなかった。しかしやり続けた結果、9月の
最後の日に豊島岡女子学園と成約し、やっとビジネスとして一つの成果を得ることができ
た。 
 これまで学校は、入学定員以上の受験生がやってきて、その中から優秀な者を選抜する
ことができた。学校のいわば「買い手市場」であった。今や受験生が学校を選ぶ「売り手
市場」である。少子高齢化社会の訪れは、私学が学生のための学校、社会から評価される
学校へ改革されない限り、生き残りが難しいという状況を生み出している状況（２０）を学校
も認識していた。なので、以下のようにユーザー獲得（図表６−４）と顧客獲得（図表６−
５）は十分に達成できると考えている。 
 
図表６−４ ユーザー獲得 
 
（出所）筆者作成 
 
 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（２０）坂本幸一（2005）「少子化と私学経営の課題」 105-106 
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図表６−５ 顧客獲得 
 
（出所）筆者作成 
 
 ビジネスプランは、学校側へ広告モデルとして一つの機能５万円のプラン（図表６−６）
を用意してある。１０万円以下だと学校の予算外で処理できるとさらに既存の他の広告モ
デルよりは圧倒的に安いという意見などを学校側にプランの検証を行った。まとめて契約
するとディスカウントになる仕組みだ。試用期間を提供しているため、広告効果はまだ検
証できていないが、テクニカルサポートとして継続的な学習のフィードバックを電話やメ
ールでやり取りしている状況である。 
 
図表６−６ プラン 
 
（出所）筆者作成 
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 Deviewstoryの広告価値モデル（図表６−７）はターゲットマーケティングを活用してい
く。図表５−１１の POUに含む顧客情報に急速に関心が高まってきた背景もある。 
 
図表６−７ 広告モデル（２１） 
基本公式 
広告価値＝見てくれる人の数（視聴者数） × 見て買ってくれる人の比率（購買誘発率） 
 
マスメディア時代→購買誘発率が低くてもよいので、視聴者数を増やす 
         電波メディアは、不特定多数に情報伝達するのが得意 
 
ターゲットマーケティング時代→視聴者数が少なくてもよいので、購買誘発率をあげる 
         検索などでニーズにピンポイントの情報を届ける 
（出所）筆者作成 
 
Deviewstoryは以下の立ち上げ戦略（図表６−８）と長期計画を立てて実行する予定である。
（図表６−９） 
まず立ち上げ戦略として、１年で黒字化と１万ユーザー、顧客５０校獲得そして、2015年
でシリーズ A実現することで５年以内に IPOを可能になると考える。 
 
図表６−８ 立ち上げ戦略 
 
（出所）筆者作成 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（２１）国領 二郎(2013) 『 ソーシャルな資本主義』 p112-114 
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図表６−９ マネタイズと長期計画 
 
（出所）筆者作成 
 
6.2 資本政策について 
 
 サムライベンチャーサーミット(SVS)イベントを通じてベンチャーキャピタルとの接続
ができて、直接投資を受けることになった。設立から３ヶ月目にシード期の投資完了まで
進行することができた。企業価値評価など作成するべき書類が多数あるため、普通は６ヶ
月ぐらいかかるらしいのでご参考いただきたい。資本政策については参考になる本やサイ
トがいっぱいあるので探せば情報は得ることができると思う。ただし、筆者の場合は、早
稲田大学大学院ビジネススクールに来る前までは知らなかったので、早稲田大学の MBAに
きて本当に良かったと思う。 
 一般論的な「資本政策」（図表６−１０）というのは、資本調達や株式公開などを考慮し
て、必要な金額が調達できるか、公開時の持株比率は妥当な水準か、などを考慮する戦略
や計画のことである。平たくいうと、「どのような株主に、いくらの株価で、何株分の株式
やストックオプションを割り当てているか」ということになる。（２２） 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（２２）磯崎 哲也(2013) 『起業のファイナンス』 p226-229 
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図表６−１０ 事業計画と事業価値、資本政策の関係 
 
（出所）磯崎 哲也(2013) 『起業のファイナンス』より 筆者作成 
 
 VCと交渉の焦点となるのは、①企業の valuation（企業価値の評価）、特に terminal value
（VCの投資終了時点での企業価値）の予想値及び、それに基づいて計算される、投資参加
時点での持分と投資終了時点での予想持分、及び②その企業のコントロール権所在、この
二点である。（２３）筆者を含め、会社と株主同士でコミュニケーションを充実して、win-win
関係の構築、共通のゴールである株主価値（企業価値）の最大化へ向かって行くことを目
的とする。（２４）株主価値を高くするに必要な管理会計・IR発信も積極的に取り入れたいと
考えている。 
 特にベンチャー企業にとって「企業価値」は非常に重要である。なぜかといえばそれは、
企業価値で株価が決まるからだ。企業の使命は企業価値を上げることである。（２５）今回、筆
者も投資を受ける過程でとても勉強になって一つに課題にもなった。 
以下は、今回の企業価値を計算した内容である。（図表６−１１） 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（２３）磯崎 哲也(2013) 『起業のファイナンス』 p154 
（２４）樋原 伸彦(2000) 「ベンチャー企業における種類株式の活用と法則」 p14 
（２５）柳 良平(2010) 『企業価値を高める管理会計の改善マニュアル』 p311 
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図表６−１１ DCF法による株主価値と一株当り株主価値計算 
 
（出所）吉田正人公認会計士事務所の「Deviewstoryの企業価値評価書」より 筆者作成 
 
 株主価値は、各事業年度のフリーキャッシュフローの割引現在価値+継続価値で計算した
内容である。DeviewstoryはDCF法(Discounted Cash Flow法)で株主価値と一株あたり株主価
値計算を行った。DCF法はその企業に将来入ってくるキャッシュフローを、現在の価値に割
引いたものが、その企業の企業価値だと考える方法である。つまり、将来のキャッシュフロ
ーが大きいほど企業価値は高く、小さいほど企業価値は低い。一方、将来のキャッシュフロ
ーの確実性が低いほど企業価値は低いということになるだろう。（２６） 
 割引率を50％に計算された理論的な根拠のない目安を申し上げたが、創業期でまだ黒字化
も見えていないような企業の場合、割引率は４割から６割くらいになることが多いという磯
崎氏の「企業のファイナンス」を参考にして計算した。まだ創業したばかりで体制も整って
いない、売上もほとんど立っていない段階で地味な事業計画であるが筆者はいち早く企業価
値を上げるように努めたいと思っている。 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（２６）磯崎 哲也(2013) 『起業のファイナンス』 p167-180 
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6.3 ビジネス関連法令について 
 
6.3.1 商標・知的財産権について 
 ビジネスを始めるにあたって、特許や商標など知的財産権について留意する必要がある。
例えば、使用したいサービス名称が決まった際、まずその名称が使用できるか商標調査を
行い、他社が先に、自分達が使いたい名称と同一・または類似している名称を商標出願・
登録していないか調べる。調査の結果、自分たちが使用することに問題がなさそうであれ
ば、次に商標の登録要件を調べ、商標登録できそうであれば速やかに商標出願を行う。              
これは特許についても同様で、自分達が販売したい製品やシステム（アプリを利用して
提供するサービス等も含まれる。）の仕様がきまれば、他人の特許権侵害にならないか、販
売等を行う前にあらかじめ調査し、出願をすることが必要となる。 
これらを怠ると、他社が権利をもっていた場合、自社の製品・サービス販売を中止した
り、名称が使用できなくなることがある。それに加え権利者に対し損害賠償の支払いが発
生し、刑事罰（違反した本人には懲役 10年以下、罰金 1,000万円以下または併科）を受け
ることがあるため、ビジネスをはじめる際は、あらかじめ調査→出願を行うことが必要で
ある。Deviewstoryは商標権を取得しており、以下の流れ（図表６−１２）になっている。 
 
図表６−１２ 商標出願から登録までの流れ 
 
（出所）筆者作成 
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6.3.2 利用規約や個人情報の取り扱いについて 
 
 サービス提供者と利用者の間で、サービスを利用するにあたり利用するための条件（利
用規約）を定める必要がある。また、個人情報を取り扱う際には、個人情報保護法にそっ
たプライバシーポリシーを作成する必要がある。 
 2014年 7月 9日、ベネッセホールディングス、ベネッセコーポレーションは同社の顧客
情報が漏えいしたと発表（２７）を行い、個人情報に対する一般の関心が高まった。個人情報
保護は企業にとって大きな課題となった。ベネッセは同社の顧客情報が漏えい、さらに漏
えいした情報が第三者に用いられた可能性があるとして 7月 9日に発表をしたが、7月 10
日には漏えいした情報を利用した DMが送付されたという事件が明らかになったのである。
その後、ベネッセと漏えい情報を得ていたとされるジャストシステムは株式市場において
ベネッセは約 5％、ジャストシステムは 15％も下げていた。ベネッセを信頼していたとい
う保護者に説明し理解を得るのはもっと大変かもしれない。それは人というのは一たび失
望するとたとえ誤解であっても、なかなか信用回復に前向きになれないからだ。例えば、
ふと入ったお店でとてもまずいものが提供されたらあなたは二度とその店に入ることはな
いはずである。なぜならば他に選択肢がいくらでもあるからだ。 
 教育に関してもベネッセの市場占有率は極めて大きいが、ベネッセでなければいけない
わけではなく当面我慢の経営になるかもしれない。最近は新たな技術トレンドとして、顧
客などから得られる様々な情報を大規模に収集・分析し、社会問題の解決や新商品の開発
などに役立てようというビッグデータ分析への関心が高まっている。企業が個人情報を守
ることはもちろん重要だが、一方で顧客にそのメリットが還元できるなら、個人に関する
情報を匿名化して再利用できると筆者は思う。現在、顧客の情報を管理する会社は、ます
ます増えている。Deviewstory も学校・保護者・学生の情報を収集し、その情報またはデ
ータを活用して、顧客に安全に還元する方法を考えており、ビッグデータを活用したビジ
ネスをさらに展開する事を計画している。そのベースにはいただいた信頼関係を大事に守
る会社の理念がある。 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（２７）日本経済新聞(2014/7/27) ベネッセ事件から本当に学ぶべきこと  
     (http://wwwnikkeicom/article/DGXNASFK25H06_V20C14A7000000/?df=4) 
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6.4 仮説検証、和のリーンスタートアップ 
 
 実際のビジネス、Deviewstoryを実行してきた、リーンスタートアップ優位性と起業が
うまくいくための成功条件と日本文化を結合した、起業のチェックリスト、和のリーンス
タートアップを検証する。筆者の場合、管理はエクセルで全ての項目をリストアップして
管理している。1日何回も繰り返して確認し、重要な意思決定には助けをもらっている。 
 
それぞれの項目は以下のようにチェックしたものである。 
・成功条件のビジネスプラン（図表６−１３） 
・日本の文化：和の組織文化（図表６−１４） 
・リーンスタートアップ要素の技術的部分とサイクル部分（図表６−１５） 
 
図表６−１３成功条件のビジネスプランのチェック 
チェック項目 創業時(20140801) ３ヶ月後（20141031） 
仮説の立案→検証→修
正ループが何度かなさ
れているもの 
プロトタイプ３回目に 
起業 
ブログ、学校掲載ページ追加 
 
経営理念がしっかりし
ているもの 
学生が持っている能力を生か
せられる進学先を提供するこ
と 
学生が持っている能力を生か
せられる進学先を提供するこ
と 
自社の強みと弱みが明
確になっているもの 
・強み：起業の気持ち 
・弱み：組織、資金 
・強み：起業の気持ち 
・弱み：営業力、組織、資金 
マイルストーンがしっ
かりとしていること 
スケジュールは守っているが
営業力が足りない 
スケジュールの見直しと顧客
開拓 
いろいろな人の意見を
聞いて修正したもので
あること 
・トーマツの Kさんから戦略に
ついてヒアリング 
・ブランディング Tさんにプロ
モーションきく 
・日本の VCから顧客開拓につ
いてアドバイス 
・韓国の VCから資金繰りにつ
いてアドバイス 
・税理士から管理会計について 
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・弁理士から商標権、個人情報
管理について 
（出所）筆者作成 
 
 成功条件のビジネスプラン項目については、弱みをどのようにすれば克服できるかを重
点にチェックしている。他の成功条件、ビジネスの可能性とビジョンは明確である。自社
の強みと弱みをアドバイザーに相談し、チェックを繰り返して進んでいる状況である。 
 
図表６−１４和の組織文化のチェック 
チェック項目 創業時
(20140801) 
３ヶ月後（20141031） 
日本の文
化：和 
組織文化 現場力  遅い→核メンバ
ーを揃える 
核メンバーを揃える 
    勤勉と誠実  楽しく 時間厳粛・約束 
    愛社心  楽しく 身の回り整理 
    社員の間の思いや
りとおもてなし  
楽しく 挨拶（ライン、メール） 
 
    社員への配慮 楽しく 飲み会、食事、悩み 
（出所）筆者作成 
 
 メンバーが少ない状況で、組織文化を作る事は本当に大変だということを実感している。
本業ではなく、副業として働いているメンバーに怒ることも何にもいかない。重要なメンバ
ーを見つけることも大変、捜してもリスクが大きいベンチャー企業に挑戦する人は本当にい
ないからである。しかし、ビジョンを共感することができ、ビジネスを成功に導くメンバー
を見つけることができ、和の組織文化を作ることができるまで筆者はこの日本の組織文化を
やり続けるつもりである。 
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図表６−１５リーンスタートアップ要素のチェック 
チェック項目 創業時(20140801) ３ヶ月後（現在） 
リーンス
タートア
ップ 
要素 
  
技術的 開発単位を小さく
すること 
○—＞顧客ニーズ ○—＞顧客ニーズによるス
マホ開発 
  優先順位を定める
こと 
○—＞顧客ニーズ ○—＞顧客ニーズより、ス
ケジュール管理、ブログ、
学校掲載ページ 
    必要な機能ではな
ければ開発しない 
○—＞顧客ニーズ ○—＞顧客ニーズ（SNS、マ
ッチングは保留） 
  サイク
ル 
速度 遅い→核メンバー
を揃える 
遅い→核メンバーを揃え
る（営業ができる COOが必
要） 
    学習 顧客ニーズ 検証→ブログ、プロモーシ
ョン工夫必要 
    集中 顧客ニーズ 検証→ブログ、プロモーシ
ョン工夫必要 
（出所）筆者作成 
 
 最後のリーンスタートアップ要素の検証は継続してきたので学生・保護者が必要とする
機能と学校が必要とする機能はある程度の優先順位が明確に判明なった。しかし組織が未
熟な状態でスピードが落ちているのが現実である。スピードをどのように向上さればよい
のだろうか？そのためにはどのような組織が必要なのか？について毎日のように工夫して
いる。 
 
 それぞれの項目をチェックする方法は、実際に使う経営者もしくは経営陣によって違っ
て来るかもしれないが、筆者は 3ヶ月単位でチェックし、一つの機能を追加するときある
いは重要なメンバーが入って来たときなど、会社を経営するにあたり、重要な意思決定す
る時にチェックするように心がけている。優秀な経営者たちの本と、インタビューを通じ
 55 
てわかったことの一つは、初心を忘れてはならないということであった。このチェック方
法を使うことで、定期的な反省と正しい道を知ることができるであろう。 
 
7 おわりに 
 
7.1 本研究の成果 
 
 本研究の結果は、率直に言って今からである。これまで成果としては、ビジネスモデル
の検証を継続的に行い、そして仮説である和のリーンスタートアップがあったからこそ、
設立して２ヶ月という時期にシード投資を受けることができたと思う。これは、可能性が
あるという判断がされて投資が決定されたと考えている。 
 
筆者の個人的な結果として、以下の３つの成果が挙げられる。 
・ 和のリーンスタートアップのチェックリストを作り、検証することができて良かった。 
・ ビジネスモデルの検証ができ、日本で起業することができた。 
・ インタビューを通じて、ビジョンと目標を明確にすることができた。 
 
7.2 本研究の課題と今後の取組 
 
[課題] 成功するサービスを構築する。 
 顧客が Deviewstoryから何かを購入するというのは、顧客の問題を解決できると思われ
たからである。そして投資家もこのビジネスモデルに投資するというのは、サービスの拡
張性のある事業が構築できると思っているからだ。今まで「構築-計測-学習」のループを
繰り返してきてある程度の成長可能保証は確信している。これからも学習と検証に集中し、
また、成長と最適化に集中したいと思う。そして、和のリーンスタートアップのチェック
リストを改善しながら、UVP(Unique Value Proposition：独自の価値提案)を複数の顧客セ
グメントに対応可能な UVPを提供して拡張していきたいと思う。（図表７−１） 
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図表７−１スタートアップの３つのステージ（２８） 
 
（出所）Eric Ries(2012) 『Running Lean 実践リーンスタートアップ』 筆者作成 
 
 しかし、和のリーンスタートアップ仮説は起業するためのチェックリストでこれから事
業を拡張する上で当てはまるかは疑問がある。もちろん改善して行く上で、他の仮説が必
要になるかもしれない。また和のリーンスタートアップは全てが筆者のケースによる検証
だったので他の起業家にも当てはまるかも疑問をもつ。そういった部分は本研究を実行す
る上で、時間の制約やビジネスモデルの拡張の時期の課題があるためできなかった部分で
ある。 
 
 [今後の取組] 社会的な貢献につながる 
 ある保護者は自分の子はサッカーが大好きで将来はサッカー選手になりたいという夢を
持っており、実際に才能もあるとコーチからいわれたそうであるが、どんな学校にいけば
自分の子が夢を達成できるか、どこにも情報がないと悩んでいる。他の保護者は筆者のス
マホに自ら意見やアイディアを熱く送ってくれている。そういった保護者たちの気持ちを
大事にして行きたい、そしてこのサービスを使う事で問題解決できるようにしたいと筆者
も一人の保護者という同じ立場で同感している毎日である。 
 
 
 
−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−−− 
（２８）
Eric Ries(2012) 『Running Lean 実践リーンスタートアップ』株式会社オーム社 p9-11 
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図表７−２ 社会的な貢献へ 
 
（出所）筆者作成 
 
 筆者も社会人になってもう一度チャレンジした学生、同じニーズを持っている人が意外
に多いことがわかった。また、これからの高齢化社会で最もチャレンジしたいニーズが高
いのは年寄りの方だった。子供の進学時期を終えた主婦たちもいっぱいいる。筆者のよう
に海外から来た学生・行く学生などターゲットを広げる事で、元気な社会が作られると筆
者は信じている。それぞれどんな対応をすればいいかはこれから Deviewstoryを実行しな
がらわかるだろう。 
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